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1. WSTP 
Poprzez przedsiwzicie “Noclegi i niadanie” (angl. Bed and Breakfast “BiB”) 
zaistniay nowe mo liwoci kwaterowania podró nych. Przewa nie do tego celu 
wykorzystywano dotychczas hotele i motele.               
W Stanach Zjednoczonych powracaj dawne tradycje obsugiwania podró nych, 
którzy chc specjalnej domowej atmosfery i gocinnoci, dobrego niadania u 
gospodarzy na pocztek dnia. W Poudniowej Karolinie obecnie funkcjonuje 100 
“BiB”, które w wikszoci powstay w ubiegym dziesicioleciu, w latach 
osiemdziesitych. 
Zajcie si tym biznesem jest w stanie dostarczy finansowej i osobistej satysfakcji 
Pastwu i ich rodzinom. 
Ten przewodnik stawia sobie za zadanie udzielenie informacji potrzebnej do podjcia 
decyzji, czy diaalno ta, tzn. “BiB” jest odpowiednia w Pastwa sytuacji. Je eli 
zdecyduj si Pastvo na jej podjcie informacje w tj ksi ce bd towarzyszy 
Wam, pomagajc w osigniciu satysfakcji z tego przedsiwzicia 
Przewodnik ten nie ma intencji su enia jako  ródo planowania lub zbioru       
przepisów prawnych, które s ró ne w zale noci od pastwa, regionu. Dlatego te 
wskazane jest odwiedzenie (konsulatcja) osób znajcych i regulujcych przepisy,         
zanim przystpi si do prowadzenia tego biznesu. Wszelkiego rodzaju doradztwo      
jest obecnie dostpne, zarówno dla ju  istniejcych firm, jak i zamierzajcych si
utworzy, tak w dziedzinie planowania finansowego, jak i prowadzenia biznesu i         
marketingu. 
W celach informacyjnych prosimy kontaktowa si z: WODR Jelenia Góra ulica 
Cieplicka 235, posiadajcego doradc do Pastwa dyspozycji (Ryszard               
Balcerzak). 
ODR wspópracuje ze specjalist d/s Rozwoju, Turystyki - dr. Thomasem D.                











2.PLANOWANIE I ROZWÓJ 
2.1. CZY BIZNES “NOGLEG I NIADANIE”
JEST DLA MNIE. 
     Wielu z nas zd yo w  yciu pomyle o posiadaniu wasnego biznesu. Zanim 
jednak zaczniemy dziaa, wa ne jest uwiadomienie sobie,  e wiele maych 
biznesów, które powstaj, kocz upadoci. Ostro na analiza samego siebie i 
naszych zasobów w poczeniu z waciwym planowaniem w zdecydowany sposób 
wzmocni nasze szanse, aby zacz zyskowne, pene przyjemnoci przedsiwzicie 
pod nazw “ Nocleg i niadanie.”
      Na pewno zd ylicie Pastvo dowiadczy, jak by gociem firmy oferujcej 
“Nocleg i niadanie” podczas podró y su bowej, czy te  urlopu. Zauwa ylicie sami 
lub Wasza rodzina czy jestecie odpowiednimi osobami do tego rodzaju biznesu. 
      Bycie wspaniaym gospodarzem - jest to zao enie udanego przedsiwzicia. 
Powinnicie wic zada sobie nastpujce pytania: 
 czy moja rodzina lubi poznawa ludzi o ró nym charakterze ? 
 czy lubi przyrzdza atrakcyjne, interesujce i smaczne posiki ? 
 czy lubi zabawia nieznane mi osoby ? 
 czy miabym co przeciwko oddaniu czci prywatnoci ? - czy zawsze bd 
opiekuczy i pomocny w stosunku do goci ? 
 czy mój dom jesst zawsze uporzdkowany i czysty ? 
 czy jestem odpowiednio sprawny w prowadzeniu bud etu domowego ?
Je eli odpowiesz “tak” na wszystkie powy sze pytania, mo esz by pewny,  e 
odniesiesz sukces jako waciciel “BiB”. 
Je eli jednak odpowiedzi bd brzmie mniej pozytywnie, powinnicie Pastvo 
pomyle o innym przedsiwziciu. 
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2.2 POZNAJ PROFESJONALISTÓW.
        Jedn z pierwszych rzeczy, któr nale y zrobi jest rozmowa z wacicielami 
“BiB”, którzy ju  dziaaj.
        Przedsiwzicia “BiB” posiadaj wiele cech unikatowych - niepowtarzalnych. 
Zdobd  wic jak najwicej informacji od innych firm tego typu, zanim zaplanujesz 
swoj dziaalno.
        Podziel si planami dotyczcymi wastnej firmy. Nie obawiaj si prostych, jak i 
skomplikowanych pyta; barziej rozsdnej jest uczy si w oparciu o dowiadczenia 
innych. Je eli jest mo liwe zaoferuj swoj pomoc innym “BiB”, chocia by na kilka 
dni. 
          Wykorzystaj mo liwoci, jakie oferuj programy edukacyjne, dostpne poprzez 
istniejce stowarzyszenia, programy doradcze, a tak e Regionalne Agencje 
Turystyczne. Przejrzyj dostpne ksi ki, broszury i artykuy mogce pomóc w 
znalezieniu pomysów dotyczcych zarzdzania, ustalania cen, dekoracji, itp. 
2.3. ZDEFINIOWANIE TWOJEGO BIZNESU           
“NOCLEG I NIADANIE”. (“BiB”)
 Dla wikszoci goci, którzy odwiedzaj obiekty “BiB” uzasadnieniem jest 
istnienie w nich miej, domowej atmosfery wraz z ofert, unikatowej dekarcji, bardzo 
osobiste traktowanie goci. Ka dy obiekt proponuje inn, ró nica si atmosfer. 
Zatem nale y przeanalizowa domowe warunki i zdecydowa jak niepowtarzaln 
jako mo esz zaproponowa swoim klientom. 
Mo e to by na przykad: 
 uroczy krajobraz 
 antyczne umeblowanie 
 rodzaje pokoi 
 biblioteka 
 basen kpielowy 
 najbli sze atrakcje 
 ciekawe dania i sposób obsugi 
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Powa nie we  pod uwag jaki bdzie odbiór klientów, ich reakcja na te propozycje. 
Upewnij si: 
 jak atrakcyjne jest ssiedztwo 
 z jakich rodków transportu mo na skorzysta, aby dobrze dojecha 
 czy plan rozmieszczenia pomieszcze jest do zaakceptowania 
 czy kuchnia spenia ustalone wymagania 
 czy jest wystarczajca ilo azienek 
 czy system kanalizacyjny i sanitarny jest sprawny 
 czy istnieje mo liwo zakwaterowania z poczuciem prywatnoci 
Ocen koniecznie zapisz. 
Podsumowujc postaw sobie pytania: 
 co powoduje,  e moja koncepcja biznesu “BiB” jest inna, lepsza? 
 w jaki sposób najlepiej by to su ylo klientom ? 
 czy mój pomys ma podstaw, aby odnie peny sukces ? 
 w jaki sposób mo e si on rozwin ? 
2.4. PLANOWANIE ROZWOJU. 
Waciwym postpowaniem w planach rozwojowych jest przygotowanie szkicu 
programu - tzw. biznes plan. Du a ilo pomysów biznesu nie byo zrealizowanych, 
poniewa  nie byy logicznie przemylane. 
Biznes plan skada si z: 
 podstawowego opisu Twojej propozycji biznesu 
 celu i przewidywanych przeszkód 
 sposobów osignicia planowanego sukcesu. 
Plan powinien by zapisany i zawiera nasze przemylenia dotyczce: przyczyn 
decyzji o rozpoczciu biznesu agroturystycznego, okrelenia rynku, który chcemy 




Plan pomo e nam w podjciu wewntrznych decyzji o biznesie, równie  pozwoli na 
poinformowanie potencjalnych po yczkobiorców, banków, wspólników o sytuacji 
naszego biznesu. 
W biznes planie naley rozway i obliczy: 
 przysze dochody ze sprzeda y 
 rozkady pocztkowe 
 koszty dziaania. 
Wyjanimy te pojcia zanim przystpimy do oblicze. Przewidywanie sprzeda y 
usug, dokadno okrelenia sprzeda y jest ekstremalnie trudnym zadaniem; nawet w 
sytuacji ju  prowadzonej dziaalnoci. Powiniene nieustannie przyglda si 
zao eniom i sytuacjom. 
Dochody ze sprzeda y s kalkulowane jako iloczyn iloci pokoi wynajmowanych 
przez okrelony czas wynajcia i stawk wynajcia. Postaw informacyjn dla 
przewidywania dochodów ze sprzeda y mo e by dostpny wska nik informacyjny 
na temat istniejcego zapotrzebowania z ostatniego sezony w Pastwa okrgu. 
Zapotrzebowanie jest wska nikiem procentowym - pokoi dostpnych do wynajcia a 
ju  wynajtymi. 
Department Parków, Rekreacji i Turystyki Poudniowej Karoliny, Amerykaskie 
Stowarzyszenie “biB” i Organizacje Rezerwacji Usug s w stanie dostarczy takie 
mierniki zapotrzebowania, które jest zmienne w zale noci od sezonu i wit, dni 
tygodnia i pogody. Obo enie pokoi w pierwszym roku bdzie uzale nione od 
umiejtnoci sprzeda y, atrakcyjnoci usug, kwoty przeznaczonej na promocje. 
Zazwyczaj wska nik wykorzystania bazy dla nowo uruchmianych “BiB” ksztatuje si 
w granicach 40 % przecitnego redniego wska nika zapotrzebowania na usugi 
noclegowe hoteli i moteli w Pastwa regionie, np.: 
 je eli hotele maj sprzeda , ksztatuj si w 60 % w miesicu czerwcu, 
mo emy si spodziewa wska nika sprzeda y naszych pokoi w 24 % tego 
samego miesca, jakkolwiek niektóre “BiB”, zwaszcza poo ene na wsi 
osign wska nik tylko 10 % sprzeda y podczas pierwszego roku dziaalnoci. 
Po okreleniu sprzeda y na pierwszu rok powinnimy j równie  ustali dla drugiego 
i trzeciego roku naszej dziaalnoci. Wska nik wynajmu dla tych lat bdzie opiera si 
na rekomendacjach, marketingu - sposobach sprzeda y i poparciu staych klientów. 
Dobrze zarzdzany “BiB” powinien mie wzrost sprzeda y o okoo 10 % rocznie. 






sprzeda y usug. Aby okreli zysk ze sprzeda y nale y ustali cennik za pokoje. 
       Wpywy gotówkowe s ustalane poprzez przemno enie stawki za pokój przez 
ilo osób wynajmujcych. Pastwa stawki powinny uwgldnia koszty zwizane z 
rozpoczciem - rozruchem a tak e koszty operacyjne (bie ce) dziaalnoci. Pamitaj, 
 e stawka za pokój, któr pobierasz powinna odzwierciedla “waciw warto do 
zotego” lub inaczej “waciw warto do dolara”. 
Istnieje wiele czynników majcych wpyw na warto pokoju, np.: 
 pokoje z wasn azienk z luksusowym wyposa eniem 
 doskonaa lokalizacja apartamentu w sytuacji du ego zapotrzebowania na 
pokoje
        Lokalizacja wpynie na wzrost cen, gdy bdzie ona atrakcyjna. Ni sze stawki 
bd obowizywa dla pokoi, które nie posiadaj wasnej azienki lub te  maj 
pojedyncze ó ka. Lokalizacja oraz jako zakwaterowania i usug, które bd 
zabezpieczone maj du u wpyw na ilo goci, skonnych do wy szych opat. Mog 
Pastwo ustala stawk na poziomie maych moteli, poni ej opat w du ych hotelach 
w okolicy. Nale y wic sprawdzi w okrgu i porówna inne Firmy o podobnym 




         Jako pocztkujcy organizator “BiB” bd Pastwo postawieni przed 
koniecznoci rozpoznania kosztów pocztkowych zwizanych z przygotowaniami  
do dziaalnoci a kosztami nawizujcymi do prowadzenia Waszego biznesu. Jest 
bardzo istotne uwgldnienie kosztów pocztkowych w planie “BiB”, “Nocleg i 
niadanie” w momencie, w którym dom Pastwa jest gotowym na przyjcie 
pierwszych goci. Z pewnoci odczujesz potrzeb wprowadzenia ulepsze aby 
wykreowa idealne warunki Waszego “BiB”. 
Koszty uruchomienia dzia alnoci.
       Pierwszym krokiem przy okreleniu Twoich kosztów, jest zrobienie listy 
wydatków, które w zwizku z tym nastpi. Okrelenie kosztów pomo e Pastwu w 
ustaleniu czy koncepcja zao e bdzie zyskownie funkcjonowa w Pastwa domu.
 Upewnij si, czy lista Twoich kosztów bya sprawdzana przez ludzi posiadajcych 
wiedz w tym zakresie. Ponadto utwierd  si,  e pokrye koszty, które zwizane s z 
zabezpieczeniem przeciwpo arowym, jak równie  wymaganiami Sanepid-u. 
Wydatki operacyjne
      Wydatki operacyjne nastpuj w momencie otwarcia biznesu. Cykliczno tych 
wydatków nastpuje co miesic i zdecydowanie s one uzale nione od iloci goci. 
Te wydatki dotycz: 
  ywnoci 
 myde i czyszczenia na sucho 
 materiaów biurowych 
 napraw 
 odpadów 
 wynagrodzenia, zaliczek, dodatków pracowniczych 
 marketingu - sprezeda y - reklamy. 
Bardzo wa ne jest tak dokadne zidentyfikowanie wielkoci wydatków, jak to jest 
tylko mo liwe. Pastwa zysk jest uzale niony od sposobu wydatkowania. Wysoko 
wydatków ma wpyw na ceny, które bd uiszczali Pastwa gocie. 
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KOSZTY INWESTYCYJNE 
(poczkowe, przygotowawcze, wstpne.) 
Koszty rozwojowe: 
Remonty (instalacje elekryczne, instalacje hydrauliczne)  Z....................
     Zmiany dekoracji (malowanie, tapety) i inne ulepszanie  Z..................... 
Suma ogólna Z....................
                                                      Inne: 
 meble (ó ka, wyposa enie) obrazy, zasony  Z...................... 
 rczniki  Z..................... 
 naczynia, talerze  Z..................... 
 czujniki ognia  Z..................... 
 zamek wejciowy  Z.................... 
 promocja i reklama Z..................... 
 zezwolenie  Z..................... 
 ubezpieczenie  Z..................... 
 telefon Z..................... 
 serwis rezerwacyjny  Z..................... 
 wydatki niespodziewane  Z..................... 
Suma ogólna Z.................... 
Ogólny koszt inwestycyjny                                                               Z................... 
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2.6. PLANOWANIE UBEZPIECZE 
Obecne Pastwa ubezpeczenie prawdopodobnie nie bdzie speniao wymaga 
zwizanych z przedsiwziciem “BiB” (“Nocleg i niadanie”). 
W zwizku z tym wskazane jest spotkanie z osob profesjonaln z firmy 







Odpowiedzialno (minimum) ..........................z 
Szeroki zakres odpowiedzialnoci osobistej ..........................z 
Odpowiedzialno biznesu “Nocleg i niadanie” (“BiB”) ..........................z 
Odowiedzialno osobista dla gospodarza (waciciela) ..........................z 
Odowiedzialno za podane produkty  ywnociowe ..........................z 
Dotyczce leczenia goci “BiB”  ..........................z 
Dotyczce leczenia goci ..........................z 
Lista ubezpiecze w asnoci 
Caociowe ryzyko pokrycia budynku  ..........................z 
Zwrot kosztów za budow budynku  ..........................z 
Ubezpieczenie od nieszczliwych wypadków ..........................z 
Ubezpieczenie wasnoci gospodarza  ..........................z 
Ubezpieczenie osobistej wasnoci goci ..........................z 
Ubezpieczenie antyków i wysokiej klasy sztuki  ..........................z 
Ubezpieczenie kart kredytowych  ..........................z 
Straty zarobków za nie wynajm  ..........................z 
13 
        
 
             Przedyskutuj swoje potrzeby z kilkoma firmami ubezpieczeniowymi, które 
oferuj specjalne promocyjne ubezpieczenie. Równie  przeprowadzi poszukiwania 
we wasnym zakresie, pamitajc jednak o tym,  e tasze propozycje nie oznaczaj, 
 e s lepsze. Poszukuj tych firm ubezpieczeniowych, które maj caociowe 
(kompleksowe) pakiety propozycji ubezpiecze i specjalizuj si we wspópracy z 
zajazdami - gocicami “Nocleg i niadanie”. (“BiB”) 
2.7. PLANOWANIE PODATKÓW
      Podatki dla biznesów domowych mog by bardzo skoplikowane. 
Przemylenia powinny dotyczy: 
 przygotowa podatkowych 
 mo liwoci inwestycji, kredytów podatkowych 
 specjalnych redukcji podatkowych 
 podatku od samozatrudnienia 
 ubezpiecze spoecznych 
 podatku regionalnego 
 podatku od sprzeda y. 
Bd  wic przygotowany na zatrudnienie profesjonalnego ksigowego, który zna 
proglematyk tzw. biznesu domowego i mo e asystowa w zrozumieniu legalnych 
zobowiza i takiego rozwoju planu podatkowego, aby najlepiej odpowiada 




2.8. PRZEPISY LOKALNE 
           We wczesnym stadium Twojego planowania przeprowadzi rozeznanie lokalne 
pod wzgldem bezpieczestwa przeciwpo arowego i przepisów sanitarnych wiele z 
tych przepisów jest dokadnie ustalonych na lokalnym szczeblu administracyjnym. 
Wa ne jest skontaktowanie si z miejescowym wydziaem planowania i 
budownictwa, aby zorientowa si co do zasad zo enia wniosków o licencj i 
wymagane zezwolenie na dziaalno. Na szczeblu lokalnym czy powiatowym 
wystpuje du a rozbie no stref ochronnych, silne zró nicowania miast. 
Je eli wystpuj problemy, pracuj nad ich rozwizaniem razem z administratorami 
regionu i pomagaj im w zrozumieniu istoty biznesu, który chcesz prowadzi. 
Dobrym pomysem jest dostarczenie rozwiza strefowych “Nocleg i niadanie” 
(“BiB”) wystpujcych w innych miastach jako przykady porównawcze. 
Podczas zebrania Zarzd Stref Ochronnych przeprowadzi analiz i zdecyduje o 
pozytywnych lub negatywnych wpywach przedsiwzicia “Nocleg i niadanie” na 
lokalne rodowisko. 
Zarzd jest zainteresowany utrzymywaniem ssiedztwa, otoczenia na dobrym 
poziomie. Wpyw wizualny, czstotliwo ruchu drogowego, miejsca parkingowe 
bd brane pod uwag przez Zarzd. Je eli jest to konieczne ze wzgldu na stref, 
przeprowadzi zmiany po konsultacji z ssiedztwem, biorc pod uwag ewentualne 
zastrze enia jakie bd mieli. Pamitajmy,  e ustalenie wariantu strefy zajmie troch 
czasu i bdzie zwizane z publicznym spotkaniem. Mo e by przy tym wymagana 
obecno adwokata. 
Przepisy zwizane z ochron zdrowia stanowi - w zale noci od usytuowania w 
regionie - powa ny problem. 
Przykadowe pytania: czy jestemy zlokalizowani w pobliu terenów przemys owych, 
czy te oddaleni. Jest prawdopodobne,  e zaistnieje potrzeba dostosowania si do 
wojewódzkich i miejskich przepisów, szczególnie co do jakoci wody i odrowadzania 
cieków, magazynów  ywnoci. itp. oraz utrzymania wszystkich tych warunków na 
odowiednio wymaganym poziomie. Wczeniej - w okresie planowania 
przedsiwzicia - spotkaj si z osobami odpowiedzialnymi z wydziau zdrowia i 
zapoznaj si z istniejcymi przepisami. Pracownicy wydziau zdrowia powinni 
dokona inspekcji Pastwa domu - przygotowywanego do prowadzenia “BiB” i 
przedyskutowa zmiany w istniejcym zapleczu lub planowanych zmian projektów, 
które s wymagane. 
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Bezpieczestwo przeciwpo arowe stanowi dodatkowy punkt, który wymaga 
zrozumienia wojewódzkich i lokalnych uwarunkowa. 
W wikszoci regionów su by budowlane s odpowiedzialne za bezpieczestvo 
przeciwpo arowe. Pastwa pensjonat “Nocleg i niadanie” (“BiB”) powinien by 
wyposa ony w czujniki po arowe sygnalizujce niebezpieczestwo alarmem. 
Wymagane jest zaznaczenie wej ewakuacyjnych i w widocznym (dostpnym) 
miejscu, zainstalowanie sprztu p.po . Miejskie przepisy mog dodatkowo vymaga 
drzwi po arowych, dodatkowych wyj ewakuacyjnych, specjalnie wydzielonego 
terenu magazynowego dla materiaów atwo palnych. 




ZASADY ROZWOJU I PROCEDURY 
Przystpujc do zaakceptowania pierwszej rezerwacji istotne jest rozwinicie 
podstawowych operacyjnych i administracyjnych zasad dziaania. 
3.1. PRZYJMOWANIE REZERWACJI 
Zo enie zapotrzebowania o rezerwacji, zazwyczaj odbywa si telefonicznie lub 
listownie. Dowiadczenie wskazuje,  e wikszo osób, które dzwoni w sprawie 
rezerwacji spodziewa si poczenia za pierwszym lub najpó niej drugim razem, 
natomiast tylko kilku sporód dzwonicych bdzie próbowao czy si a  do skutku. 
Zatem nie jest wskazane korzystanie z Twojej linii telefonicznej przez rodzin i 
byoby rozsdnym wyjciem zainstalowanie dodatkowego telefonu dla potrzeb 
rodziny i personelu. Przemyl mo liwo zainstalowania automatycznej sekretarki 
telefonicznej, aby podczas Twojej nieobecnoci zostaa odnotowana rezerwacja. 
Jednak najlepszym sposobem aby pomin te problmy jest upewnienie si,  e 
poczenie jest mo liwe cay czas i,  e mamy osob, która dostarczy informacj oraz 
przyjmie zgoszenie rezerwacji. 
UMIEJTNO  PRZYJMOWANIA REZERWACJI 
Zo enie zapotrzebowania o rezerwacj powinno by potwierdzone natychmiast. 
Wszystkie rezerwacje powinny odbywa si w profesjonalny sposób. Mapa 
wskazujca Twoj lokalizacj powinna by dostarczona razem z potwierdzeniem 
rezerwacji.  Mo esz doczy informacj dotyczc zaplanowanych wydarze i 
atrakcji, jak równie  o turystycznym zapleczu Twojego regionu. Twoje najbli sze 
centrum turystyczno-informacyjne mo e dostarczy tych informacji. 
YCZENIE TELEFONICZNEJ REZERWACJI 
Ta forma nieco odbiega od typu informacji, która jest wymagana od ka dego, kto 
 yczy sobie rezerwacji przez telefon. Porad  telefonujcej osobie,  e rezerwacja 






depozyt - zaliczka dotrze do Twoich rk (np. w cigu 14 dni). 
Pokwitowanie depozytu - zaliczki i potwierdzenie rezerwacji odbywa si kiedy 
otrzymasz depozyt - zaliczk; przygotuj wtedy potwierdzenie i odelij je do klienta. 
Zatrzymaj kopi w kartotece. Upewnij si, czy zasady depozytu - zaliczki, odwoanie 
rezerwacji i zwroty pienidzy s w sposób zrozumiay okrelone w kwestionariuszu. 
Pozostaw swoj kopi wraz z oryginaem, formularzem kwestionariusza rezerwacji. 
SPRAWNO  W ODCZYTYWANIU REZERWACJI
Wpisz wszystkie rezerwacje do ksi ki - kalendarza lub najlepiej na jednostronicowej 
karcie miesica kalendarza, jak to jest przedstawione w Aneksie. 
Je eli wystpi sytuacja,  e wicej pokoi jest wolnych, dzielimy nasz kart kalendarza 
na kartki odpowiadajce iloci wolnych pokoi i wpisujemz w nich rodzaj sypialni i 
ilo ó ek w ka dym z pokoi. 
Kiedy gospodarz ustali pokój, nazwisko gocia jest umieszczone oówkiem w 
odpowiedniej kratce. Kiedy otrzymamy depozyt - zaliczk, nazwisko wpisujemy 
piórem (dugopisem) lub te  dopisujemy liter “D” - dla oznaczenie depozytu -
zaliczki. 
Jednostronny kalendarz miesica pozwala gospodarzowi odczyta jednym 
spojrzeniem jakich rezerwacji mo e si spodziewa. 
3.2. ZALICZKI, ODWO YWANIE REZERWACJI,
 ZWROT PIENIDZY 
Jest standardowo ustalon zadas przyjmowanie depozytu - zaliczki na jeden nocleg 
w momencie dokonywania rezerwacji. Podanie numeru karty kredytowej mo e si 
odby przez telefon dla dokonania przelewu depozytu - zaliczki, o ile akceptujesz 
karty kredytowe. Potwierdzenie rezerwacji odbywa si listownie i tylko w sytuacji 
otrzymania depozytu - zaliczki. 
Miej przygotowan polis, jako sposób postpowania w sytuacji, kiedy nastpi zwrot 
opat z powodu odwoania rezerwacji. W wikszoci hoteli i moteli depozyt - zaliczka 
jest zwracany, je eli odwoanie rezerwacji nastpuje 48 godzin przed przybyciem 
goci. 
Przy ustalaniu naszej polisy pamitajmy,  e zdolnoci do ponownego wynajcia 








Zadbaj o to, aby Twoja polisa (zasady umowy) bya zrozumiaa dla wszystkich i 
umieszczona na formularzu kwestionariusza rezerwacji. Przykad zwrotu kosztów jest 
umieszczony w Aneksie - na kocu opracowania. 
3.3. TELEFONY MIDZYMIASTOWE I 
MIDZYNARODOWE 
Opaty za rozmow telefoniczn midzymiastow zazwyczaj pokrywane s przez 
telefonujcego. Pamitamy,  e gdy musimy “oddzwoni”, udzielajc odpowiedzi na 
pytanie sami pokrywamy koszty rozmowy. Majc to na wzgldie mo emy 
poinformowa klientów,  e odpowied  odbywa si na zasadzie potwierdzenia 
rachunku przez odbierajcego telefon. Oczywicie sytuacja wyglda zupenie inaczej, 
je eli klienci zamierzaj zgosi rezerwacj. 
3.4. WYPOSAZENIE BIURA I MATERIA Y BIUROWE 
Trzymaj zapas materiaów biurowych, takich jak ksi ki rachunkowe, znaczki 
pocztowe, koperty, itp. pod rk. Posiadanie maszyny do pisania lub komputera 
osobistego nadaoby Pastwa korespondencji profesjonalny wygld. Komputer 
osobisty na dugi okres czasu pozwoliby na prowadzenie kartoteki, tak niezbdnej w 
tej bran y.
3.5. KSI  KI RACHUNKOWE I KSIGOWO  
Najlepszym czasem dla zorganizowania systemu prowadzenia kartoteki ksigowoci 
jest czas przed rozpoczciem przedsiwzicia pod nazw “BiB”. Czsto jednak osoby 
przystpujce do dziaalnoci myl,  e musz prowadzi ksi ki rachunkowe, 
poniewa  jest to wymagane przez Urzd podatkowy. Zapominaj,  e waciwe i 
kompleksowe rachunki finansowe pomog wacicielowi kontrolowa jego 
dziaalno i czyni plany na przyszo, bazujc na wiedzy finansowej, a nie 
domysach i intuicji. 
Skontaktuj si z ksigowym, który zna si na problematyce finansowej takich 
domowych biznesów. Przeprowadzicie proste metody obliczeniowe, które przy kocu 
roku pozwol na prost kalkulacj. Potrzebn informacj o prowadzeniu ksig 
rachunkowych otrzymasz konaktujc si z Serwisem Doradczym, Urzdem 




3.6. USTALENIE REGU  W DOMU DLA KLIENTÓW 
Ka dy interes, który dziaa pynnie posuguje si jednak reguami. Wa na jest dla 
Twoich goci informacja, która by mówia co akceptujesz. Po yteczny bdzie taki 
wykaz regu dla ka dego, który bdzie odpowiedzi na wikszo pyta jakie 
postawi Pastwa gocie. Wykonanie takiej listy regu i Tobie wyjanioby wiele 
rzeczy. Kiedy ju  ustalisz zasady i reguy funkcjonowania swojego domu, pamitaj o 
reakcji goci, gdy zwróc uwag na dugo Twojej listy. 
Okrel te zasady, które z Twojego punktu widzenia s najwa niejsze dla dobrze 
prowadzonego przedsiwzicia “BiB”. 
Nawietl swoje utalenia z pozytywnym,  yczliwym akcentem. Duga lista, z 
negatywnymi prawami (co nie wolno) - zniechca klientów. Umie te zasady w 
pokojach i w recepcji, a bd przestrzegane o ile okrelisz je jasno. Wa ne lub 
nietypowe informacje powinny zosta umieszczone w broszurach i materiaach 
potwierdzajcych rezerwacj. 
POZYCJE DO WZICIA POD UWAG
PRZY USTALANIU TZW. ZASAD DOMU 
 zwierzta 
 dzieci 
 palenie tytoniu 
 alkohol 
 czas, okres pobytu 
 klucze 
 godziny podawania niadania 
 przywileje kuchni 
 sprztanie 
 przyjmowanie goci 
 u ywanie telefonu 
 pranie 
 karty kredytowe 
 rezerwacja i odwoywanie rezerwacji 
 depozyty - zaliczki lub opaty z góry 
 zni ki dla inwalidów 
 wypo yczanie sprztu 
 teren przeznaczony dla goci w domu i na zewntrz 
 nage przypadki 

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4. PROWADZENIE DZIAALNOCI 
ROZWINICIE PLANU OPERACYJNEGO 
Aby rozwin plan dziaalnoci nale y postpowa w sposób nastpujcy: 
 okreli jakie dziaania musz by prowadzone w czasie funkcjowania biznesu 
“BiB” 
 ustali, kto bdzie przeprowadza te dziaania (ta decyzja jest bardzo wa na -
ma estwo i czonkowie rodziny powinni ustali i zdecydowa - kto i czym 
bdzie si zajmowa, co nale y uczyni odpowiednio wczenie) 
 stwierdzi jakie predyspozycje s wymagane aby wszystko przebiegao w 
miar bezkonfliktowo 
 ustali jak inne niedopatrzenia i niedoskonaoci bd rozwizywane 
 okreli obiektywne cele przeprowadzenia najwa niejszych dziaa oraz 
zasady i metody ich osignicia. 
W takim maym biznesie jak “Nocleg i niadanie”  (“BiB”) jeste jednoczenie 
kierownikiem i pracownikiem. Jako kierownik planuj i ulepszaj metody 
postpowania, wydawaj polecenia i podno efektywno funkcjowania. 
Jednak jako pracownik odpowiadasz równie  za wykonanie swoich dziaa, 
zwizanych z prowadzeniem “BiB”. 
4.1. FUNKCJONOWANIE (PRACA) RECEPCJI 
Recepcja przyjmuje rezerwacje, rejestracje goci, przyjmuje opaty, zaatwia 
reklamacje. 
4.2. UTRZYMANIE PORZ DKU W DOMU 
Nale y okreli czas i sposób przeprowadzania porzdków w pokojach i na terenie 
(na zewntrz). Nale y przygotowa materiay do sprztania i porzdkowania pokoi, 







            
4.3. PRZYGOTWANIE POSI KÓW I OBS UGA 
Polega to na ustalaniu jadospisu, przugotawaniu  ywnoci i magazynów, kuchennych 
zapasów, towarów, miejsca posików, ustaleniu godzin posików, zmywaniu sprztu 
kuchennego, realizacji wymogów sanitarnych (próbki), honorowanie przepisów 
zdrowotnych i sanitarnych. 
4.4. SPRZEDA I PROMOCJA REGIONU 
W czasie pobytu goci, dla jego uprzyjemnienia i podniesienia atrakcji nale y 
prowadzi  promocj ciekawych regionów. 
4.5. DODATKI 
Sprowadzaj si one do wszystkich czynnoci, które stwarzaj mi atmosfer 
pomidzy gomi. 
FUNKCJONOWANIE RECEPCJI 
Upewnij si, czy wszystko jest gotowe na przybycie goci. Przeznacz okrelony czas 
na przywitanie przyjednych goci. Zadaj pytania dotyczce Twojej broszury 
reklamowej i innych informacji, w celu upewnienia si co do jej u ytecznoci. 
Odprowad  swoich goci do ich sypialni, zabezpiecz osob pomagajc w 
przeniesieniu baga u. 
Zapro swoich goci do pokoju gocinnego. Przebywajc tam z nimi przez pewien 
czas zaproponowany grzecznociowy poczstunek, skadajcy si z kawy lub herbaty. 
To uroczyste spotkanie pozwoli Ci na: 
 udzielenie odpowiedzi na pytania dotyczce szlaków turystycznych atrakcji, 
wydarze, itp., w Twoim regionie; 
 ustalenie godziny podawania niadania, je eli proponujesz wybór zestawów 
niadaniowych, to bdzie to doskonaa okazja zapyta, jakiego wyboru 
dokonaj Pastwa gocie; 
 ustalenie praw domu (palenie tytoniu, parkowanie samochodu, itp.) 
 zorientowanie si co do planów jakie maj Twoi gocie, wiedza ta umo liwi 








Zasugeruj swoim gociom co mog zwiedzi, zobaczy. Literatura, mapy i broszury 
na temat regionu powinny by przygotowanie i dostpne aby w chwili odpoczynku 
gocie mogli si z nimi zapozna. 
Zawsze miej kogo w dyspozycji (rodzina, pracownicy), gdy gocie przebywaj w 
Twoim domu. 
 wyjanienie zasady dysponowania kluczem - udostpnij klucze do drzwi 
frontowych dla goci na okres ich przebywania, co pozwoli na zwobodne 
poruszanie przy mininalnej niepraktycznoci; 
 zarejestrowanie goci - dla bezpieczestwa gospodarza, wszyscy gocie 
powinni si zameldowa w momencie przyjazdu. Rejestr powinien zawiera 
nazwisko i adresy osób, numer rejestracyjny samochodu, daty planowanego 
pobytu. Zwyka ksi ka meldunkowa, nadaje si na ksi k goci. 
UTRZYMANIE PORZ DKU DOMU 
Standardowy przebieg porzdków domowych powinien rozpoczyna si od sprztania 
sypialni - cielenia ó ek, wie a bielizna pocielowa musi by zawsze zao ona po 
wyje dzie goci lub te  co pewien czas, gdy gocie przedu aj pobyt. Podstawowe 
czynnoci porzdkowe powinny odbywa si codziennie. 
Sanie óek: 
Zdejm i wytrzep ca pociel, aby si upewni,  e  adne z rzeczy nie zostay 
pozostawione przez goci. Wymie podkadki materaców, je eli s bardzo 
poplamione i zabrudzone. 
Rozó  dobrze przecierado na materacu i wygad , wkadajc boki przecierada pod 
materac. Je eli zao ona pociel nie bdzie chwilowo u ywana niech przecierado 
zwisa od strony nóg ó ka. 
Rozó  górne przecierado, upewniwszy si,  e jest równo poo one, pozostawiajc 
20 cm do pokrycia koców od strony gowy. 
Wó  przecierado i koce razem pod materac, ale tylko od strony nóg, poprawiajc 
schludnie naro niki, pozostawiajc strony aby wystaway (nie wkada górnego 
przecierada pod materac po bokach, przecierado od spodu wypadnie, gdy go 
odchyli górne przecierado z kocem, aby poo y si do ó ka.). 
Wymie poszewki, poduszki. Umie poduszki na ó ku, aby strona wkadowa bya 
uo ona od spodu. 




Nawiarstwianie si kurzu mo e stanowi powa ny problem. Odkurz wszystkie 
elementy wykonane z drewna, meble, ramy okien, szafy, póki, urzdzenia 
wentylacyjne i ogrzewacze oraz inne wyposa enie. 
Odkurzanie: 
Odkurza wszystkie pomieszczenia z wykadzin, dywanami. Drewniane podogi 
powinny by froterowane. 
Czyszczenie: 
 wymy wszystki popielniczki 
 opró ni pojemniki na odpady 
 wyrzuci zu yte przedmioty 
 przygotowa szklanki 
 wymieni spalone  arówki 
 uo y ksi ki i tzw. sprzt stay w szufladach 
 wyregulowa zasony, firanki i  aluzje 
 sprawdzi funkcjonowanie mechanizmów, które s w pokoju 
 wymieni rczniki 
Przeduenie ywotnoci materacy: 
Aby zapewni du sz  ywotono materaców, kilkakrotnie obró materac w roku. 
Wasno prywatna pozostawiona: 
Aby upewni si,  e osobiste rzeczy nie zostay pozostawione przez wyje d ajcych 
goci, sprawd  pod ó kami, we wszystkich szufladach, szafkach, w kabinie azienki. 
Spowoduj aby takie rzeczy powróciy do waciciela. 
Poprawki ko cowe: 
Kiedy pokój jest sprztnity, zatrzymaj si na chwil i dobrze rozejrzyj si po pokoju, 




 	   	
Sprztanie azienki: 
Jest wa ne ze zdrowotnego punktu widzenia aby azienki byy utrzymane czysto przez 
cay czas. Ze wzgldu na parno, niesanitarne azienki, szybko zaczynaj by 
 ródem rozmna ania si zarazków i innych niebezpiecznych bakterii. 
Procedura czyszczenia powinna przebiega regularnie w nastpujcu sposób: 
 muszla toaletowa powinna byszcze czystoci absolutnie bez ladów brudu, 
pozwól niech rodek czyszczcy pozostanie przez pewien czas, po czym 
spucz i przetrzyj na zewntrz muszl czystym sanitarnym materiaem; 
 oczy sedes rodkiem sanitarnym, sprawd  czy nie jest obluzowany, jeli tak 
- dokr nakrtki; 
 wanny, prysznice i kafelki - powinny by wyczyszczone i wytarte na sucho 
ciereczk sanitarn, pokrycia chromowe powinny by wypolerowane; 
 sprawd  i wytrzyj na sucho zasony od kabiny prysznica i usu nawarstwienie 
myda i brudu; 
 wyczy i wypoleruj lustra i brzegi umywalki; 
 przygotuj czyste rczniki, maty kpielowe i mydo; 
 uzupenij pojemniki na chusteczki higieniczne i papier toaletowy; 
 wytrzyj podog azienki. 
PRZYGOTOWANIE POSI KU I OBS UGA 
Celem wprowadzenia zró nicowanych receptur posików jest: 
 dostarczenie gociom pamitnych kulinarnych dowiadcze. Wiele czynników 
mo e mie zdecydowany wpyw na uprzyjemnienie niadania. S to midzy 
innymi: przyjemna atmosfera, atrakcyjne prezentowanie podanego posiku, 
mia konwersacja, wyszukane regionalne menu; 
 zawsze pamitaj,  e podstawow zasad w przygotowaniu posiku jest 
podanie gorcego posiku i podanie posiku zimnego.                                         
       Jest tak e koniecznym aby rejon kuchni, sprzt i osoba przygotowujca i 
podajca  ywno - wyglday czysto i higienicznie; 
 regionalne i lokalne przepisy dotyczce zdrowia ograniczaj rodzaj  ywnoci, 
który mo na poda. 
Nawizujc do braku wasnego zaplecza przygotowujcego, wikszo zajazdów 
oferuje tzw. niadania kontynentalne (konwencjonalne), które zazwyczaj skadaj si 









Pastwo mog wzbogaci te standardowe niadania poprzez np. zaoferowanie 
wysokiej jakoci wyrobów cukierniczych i wie ych owoców, które s atrakcyjnie 
udekorowane i oryginalnie si prezentuj. 
W nawizaniu do usug niadaniowych dobrze jest mie kaw, herbat, sabe drinki, 
shery lub wino - dostpne dla goci, kiedy powróc do domu lub te , gdy s w domu 
przez cay wieczór. Co wicej - domowe ciastka i torty s bardzo mile widziane. 
Przygotowanie niadania:
Bd  kreatywny (pomysowy, twórczy) w planowaniu i podczas wprowadzania 
ulepsze niadaniowego menu (jadospisu). 
Rogaliki, bueczki i pczki mog by przeró ne. Ró norodno domowych 
wypieków, domowych d emów i konfitur, tak e dostarcza miego smaku i uroku. 
Upikszaj talerz plastrami wie ych owoców, w ten sposób dostarczajc kolorystyki 
- uzupenisz talerz. Lepiej jest liczy troch dro ej, a dostarczy dobre jakociowo 
niadanie, ani eli oszczdza - liczy taniej i zawie naszych goci. 
Rónorodno niadaniowego menu: 
Pomysy mo na znale  w ksi kach kucharskich. S specjalnie napisane dla potrzeb 
maych zajazdów i “BiB” ( “Nocleg i niadanie”). Zatem przejrzyj ksigarnie i 
biblioteczki dla wyszukania nowych pomysów. 
Podawanie niadania: 
Zadbaj o wykreowanie przyjemnej atmosfery i otoczenia dla swoich goci podczas 
niadania. Stó powinien by przykryty adnym obrusem, Pastwa najlepsz “chisk” 
porcelan i sztucami. wie o cite kwiaty z Pastwa ogrodu i krysztaowe kielichy 
do soku, dostarcz eleganckiej magii ka demu porannemu posikowi. 
niadanie nale y podawa w pokoju jadalnym, nigdy w kuchni. Ani gospodarz, ani 
czonkowie jego rodziny nie powinni spo ywa posiku z goci, chyba,  e zostali 
specjalnie przez nich o to poproszeni. Jest za to przyjte - towarzyszenie gociom 
przy kawie lub herbacie, gdy ju  spo yli posiek. 
Kiedy wicej ni  jedna grupa goci dzieli wspólnie jeden stó, gospodarz powinien 
znale  czas na przedstawienie - ka dego. 
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niadanie mo e by serwowane poprzez przygotowanie indywidualnych porcji dla 
ka dego z goci lub te  mo na pozwoli gociom na samoobsuge - w stylu tzw. 
ludowym (Cauntry) - z pómisków i naczy centralnie umiejscowionych na stole. 
Mo na równie  serwowa dania w stylu bufetowym, przy oddzielnym stole czy te  
bufecie. Dzbanek do kawy i herbaty powinien by zawsze dostpny. 
niadanie podane do óka: 
Mo esz zdecydowa si na wprowadzenie propozycji niadania podawanego do ó ka 
dla goci obchodzcych specjalne uroczystoci (moda para w podró y polubnej). 
We  jednak pod uwag,  e w zwizku z tym mog si wydarzy wypadki, a w 
konsekwencji stae plany od  ywnoci, pojawi si na kocach, pocieli czy te  na 
dywanach. 
SPRZEDA I PROMOCJA REGIONU 
Kiedy gocie przyjad na teren Pastwa wasnoci aby tu wypoczywa, mog by 
uzale nieni od fachowoci i ekspertyz przy podejmowaniu wyboru na temat tego co 
powinni robi aby móc si dobrze zabawi i zrelaksowa. Musicie Pastwo zna 
wszystkie atrakcyjne spotkania i wydarzenia, dostpne w Pastwa okrgu. 
Powinnicie by ambasadorami dla swojego regionu i nie tylko, bowiem powinnicie 
posiada wiedz nie tylko o wydarzeniach w swojej miejscowoci, ale równie  w 
promieniu 50 km. 
Lokalne muzea, historyczne kamienice, ogrody zoologiczne, ogrody botaniczne, 
restauracje, teatry, kluby nocne, korty tenisowe, trasy wspinaczkowe, parki i 
rezerwaty przyrody, gdzie mo na podglda  ycie zwierzt i rolin, gdzie s 
fantastyczne mo liwoci fotografowania uroczych scenerii.
Wszystko co jest specjalne i unikatowe w Pastwa regionie powinno trafi na list 
rzeczy do zobaczenia i uczestniczenia przez goci. Wszystkie regionalne organizacje 
turystyczne s doskonaym  ródem takich informacji. Zadbaj o to aby mie 
informacj na czas, dotyczc wydarze i odbywajcych si festiwali, w których 
mo na uczestniczy. Trzymaj zapas map i broszur pod rk, bdc dla goci doradc 
w planowaniu atrakcji i aktywnego spdzenia czasu. Niektóre z zajazdów “BiB” 
posiadaj rowery dla goci, co uatrakcyjni pobyt, umo liwiajc wdrówki po okolicy. 




Sówko na temat serwisu - obsugi. 
Wikszo Pastwa goci selekcjonuje (ocenia) “BiB” - “Nocleg i niadanie”, 
poniewa  ich wybór ponad standard hoteli i moteli jest uzasadniony poszukiwaniem 
czego wicej, ani eli “tych samych starych, znanych im rzeczy”. 
Dodatki, które Pastwo zaoferuj, zachc ich do wizyty, std pomysowo i nie 
ograniczona wyobra nia - to klucz sukcesu. 
OTO KILKA POMYS ÓW, Z KTÓRYCH  MO NA SKORZYSTA : 
Niektóre z sektorów dobrych stosunków z gomi: 
 witaj ka dego gocia z umiechem !!! 
 wygldaj czysto i schludnie 
 bd  usy ny (lecz nie su alczy), przyjacielski, suchaj uwa nie, co gocie 
mówi 
 myl o swoim kliencie jak o zaproszonym gociu, traktuj go tak jak sam 
chciaby by traktowany 
 nie wykazuj susznoci, bd  wyrozumiay 
 zaprzyja nij si 
 mów o swoich lokalnych ssiadach z dum, nigdy nie bd  negatywny. 
Uzupenij potrzeby goci i miej materiay informacyjne pod rk. Przechowuj menu -
jadospisy z popularnych pobliskich restauracji, aby mie je dostpne w razie 
potrzeby. 
Dostarcz list kocioów w regionie wraz z godzinami odbywajcych si tam mszy. 
Je eli Pastwa dom jest historyczny, gocie mog wykaza zainteresowanie jego 
histori i architektur. Miej przygotowany taki opis i wrcz im wtedy, gdy tego 
zechc - do przeczytania. 
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SPRZT DLA PODNIESIENIA 
ATRAKCYJNOCI POBYTU W “BIB” 
Opinia o Pastwa zaje dzie “BiB” jest przekazywana przez zadowolonych goci ich 
znajomym, jest to najtasza i czsto najskuteczniejsza reklama. Budujc tak opini 
we cie Pastwo pod uwag mo liwoci wzbogacenia wyposa enia, w oparciu o 
przedstawion poni ej list. 
Wszystko zale y oczywicie od wizji dziaalnoci i planu kosztów, jakie Pastwo 
przygotowali. 
OTO PRZYK ADU: 
 rozga nik do gniazda sieciowego 
 transport na dworzec 
 antyczne wyposa enie 
 wózki dziecice 
 opieka nad dziemi 
 przechowalnia boga y 
 barek 
 kpiele solne 
 a nie parowe 
 rczniki pla owe 
 rowery 
 wypo yczalnia odzi 
 ksi ki, biblioteczka 
 broszury 
 stolik do kart, karty do gry 
 szachownice 
 gry dla dzieci 




 przedu acze do prdu 
 apteczka pierwszej pomocy 
 kwiaty 
 koszyk z owocami 
 wyposa enie ogrodowe, stoliki, itp. 
 parasole przeciwsoneczne 
 suszarki do wosów 
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  elazko, deska - do prasowania 
 mapy 
 czasopisma i gazety 
 pianino 
 kosz piknikowy 
 dodatkowe poduszki 
 radio i telewizor 
 usugi czyszczenia butów 
 wycieczki krajoznawcze 
 specjalne pokoje muzyczne i bilardowe 
 wyposa enie sportowe 
 parasole 
 basen kpielowy 
 kieszonkowy informator turystyczny 
 rczniki 
 maszyna do pisania 







ROZWINICIE PLANU MARKETINGOWEGO 
Marketing jest to prosty sposób informowania ludzi o tym, co Pastwo maj do 
zaoferowania, poprzez zachcenie ich do odwiedzenia Waszego zajazdu “Nocleg i 
niadanie”. 
Zawsze pamitajmy o tym,  e “MARKETING ZANCZY DU O WICEJ, ANI ELI 
REKLAMOWANIE.” 
Sukces czy upadek wielu firm jest czsto uzale nione od pracowników dziau 
marketingu i ich wysików. Spd  pewien czas na ostro nych przemyleniach, 
dotyczcych rozwoju i wprowadzania promocyjnej strategii, która jest realna i mieci 
si w ramach kosztów, przyjtego czasu, ogólnej osigalnoci. 
Aby odnie sukces musimy zna swój rynek. Mylc,  e nasz produkt sprzeda si 
sam, popeniamy jeden z najpowa niejszych bdów, jakie robi nowi, pocztkujcy 
zao yciele firm. 
Podstawowe klucze w marketingu to: 
 zaprojektowanie produktu, zidentyfikowanie (rozpoznanie) rynku, promocja i 
reklama. 
PROJEKTOWANIE PRODUKTU 
Produktem mo e by przedmiot lub usga, np. taki jak: “Nocleg i niadanie” (“BiB”). 
Musisz by zobowizany do produkcji i dostarczenia przedmiotu lub usugi o 
okrelonej jakoci, jak ju  to byo omówione w rozdziaach o rozwoju, 
administrowaniu i dziaalnoci. 
IDENTYFIKACJA RYNKU 
Po zaprojektowaniu swojego produktu, powiniene wiedzie komu zaproponujesz 
jego kupno. Czy Twoim rynkiem bd indywidualni klienci, ma estwa na 





podczas miesica miodowego ?  Nale aoby ustali wysoko poziomu zarobków 
tych grup, skd przyje d aj i inne specyficzne dane, na temat Pastwa potencjalnych 
klientów. To wszystko pozwoli na okrelenie, jak nale y prowadzi reklam, gdzie 
si reklamowa, a tak e pozwoli na odpowied : czy produkt odniesie sukces, czy te  
zajdzie potrzeba przeprowadzenia zmian. 
Potrzeby klientów, chci,  yczenia - s bardzo wa ne dla pocztkujcych w biznesie, 
którzy chc odnie sukces na rynku. Badania rynkowe wykazay,  e wysoko opat 
nie jest pierwsz z rzeczy, które klienci postrzegaj. W pierwszej kolejnoci 
interesuje ich bowiem produkt, jego ogólna prezentacja, u yteczno (zdolno do 
zaspokojenia potrzeb). Inaczej mówic - zadaj sobie pytanie: czy jest on praktyczny. 
Dopiero wówczas interesuje ich cena.
Po przeprowadzeniu bada rynkowych powiniene mie wzgldnie dobre pojcie czy 
Twój biznes odniesie sukces. Takie badania i analizy pozwol równie  na odpowied  
- gdzie i jak przeprowadzi promocj swojego produktu. 
Marketing jest procesem cigym, który nie powinien by zaniedbany, kiedy ju  
wystartowae z biznesem. 
Je eli produkt nie sprzedaje si we  pod uwag przeprowadzenie jego zmian, ceny, 
dodatkowych usug lub specjalnych dodatków, które oferujesz, nazw produktu, 
grup klientów, i metody reklamowe. 
Pamitaj - elastyczno mo e utrzyma Twoj pozycj w biznesie, kiedy konkurenci 
odpadn. 
PROMOCJA I REKLAMA 
Tylko kilka produktów na rynku zwraca uwag ka dego Pastwa, sukces finansowy 
zale y od umiejtnoci odwoywania si do wystarczajcej iloci klientów, aby pokry 
wydatki i uzyska procentowy zysk. Wzmocnienie ustabilizowania Pastwa biznesu 
stanowczo wymaga Pastwa osobistego zaanga owania w sprzeda y. Je eli klienci 
nie wiedz,  e Pastwa firma istnieje, nie bdzie wówczas wielkiego zainteresowania. 
Kierowanie publiczn wiadomoci i zapotrzebowaniem dla Waszego produktu 
wymaga przygotowania promocyjnej strategii oraz oczywicie równie  ci kiej pracy, 
zwaszcza w pierwszych latach dziaalnoci. Wywa one przygotowania powinny 
towarzyszy powstawaniu broszury promocyjnej i takiemu zorganizowaniu techniki 







Broszura reklamacyjna Pastwa dziaalnoci bdzie: Najbardziej wanym materia em 
promocyjnym. 
Mo e ona su y budowaniu wiadomoci o Waszym zaje dzie “BiB” oferujcym 
“Nocleg i niadanie”. Niekoniecznie musi by droga o ile bdzie utrzymana w prostej 
formie. Przeprowadzi selekcj znacze i wyrazów, które bd reprezentowa Wasz 
“BiB”, aby byy precyzyjne i w miym stylu. Zaopatrz si w mo liwie dy  ilo 
reklamówek z innych, podobnych firm, szczególnie tych znajdujcych si w pobli u. 
Przestudiuj je uwa nie i zobacz, które z nich najbardziej odpowiadaj Twojemu 
gustowi. 
Reklamówka, któr przygotujesz powinna zawiera odpowiedni ilo informacji, bez 
zbdnych, uci liwych i dezorientujcych okrele. Jako podstawowy “przyrzd” do 
sprzeda y, reklamówka powinna zawiera wszystkie informacje na temat Twojego 
biznesu, których klient wymaga, w celu podjcia decyzji,  e skorzysta z Pastwa 
oferty. 
Jest przyjte, e broszura reklamowa (reklamówka), powinna zawiera: 
 adres i nazwisko waciciela firmy, 
 szczegóy na temat ofert i cennik, 
 sposób przeprowadzenia rezerwacji, 
 list pobliskich wyjtkowych atrakcji (zamki, jeziora, itp.), 
 mapki przedstawiajce Pastwa lokalizacj, 
 adresy biur ingormacji turystycznej z regionu, skd przybywa klient, gdzie 
mo e otrzyma wicej informacji na temat walorów turystycznych, terenu 
dokd si wybiera. 
Broszura mo e by dostpna w lokalnych restauracjach, biurach, które prowadz 
organizacj festiwali, spotka zjazdowych dla biznesmenów, w centralnych biurach 
podró y, dworcach, portach, itp. 
Celem szerszego przedstawienia si, we  pod uwag dostarczanie swoich 
reklamówek do zajazdów “Nocleg i niadanie” (“BiB”), w ssiednich gminach, 





                                                                                                                    
 
5.2. PUBLIC RELATIONS - KONTAKTY Z OTOCZENIEM 
Budowanie mocnego autorytety wród spoecznoci, pomo e równie  w prowadzeniu 
przez Pastwo “BiB”. Wiele z goci jest przecie  polecanych przez ludzi 
mieszkajcych w okrgu. Lokalni mieszkacy lub firmy, lubi rekomendowa swój 
teren, jako posiadajcy unikatowe cechy.
Jeeli s przekonani, e Ty jeste dobrze przygotowany do zaoferowania wysokiej 
jakoci usug - b d Ciebie i Twoje “BiB” rekomendowa. 
Pastwa spoeczno-publiczne kontakty i osobisty program sprzeda y mog by 
wzbogacone o nastpujce propozycje: 
  zadbaj o to aby lokalna spoeczno bya wiadoma,  e oferujesz “Nocleg i 
niadanie,” mo e si to okaza doskonaa form obustronnej wspópracy, 
szczególnie w mniejszych miejscowociach; 
  wspieraj programy lokalnych spoecznoci, bd  czonkiem Izby Handlowej, 
Lokalnego Stowarzyszenia Biznesu i innych lokalnych stowarzysze o 
rozmaitym profilu dziaalnoci. 
Ochotniczo prezentuj dziaalno swojego “BiB” w lokalnych klubach, na 
zgromadzeniach spoecznoci, jeli mo esz - ogaszaj si w regularnie lub sezonowo -
wydawanych gazetkach. 
Uzyskaj zezwolenie na rozmieszczanie plakatów i broszur, bd  aktywny w 
dziaalnoci zrzesze i w grupach spoecznych, a tak e zaoferuj swój “BiB” jako 
miejsce spotka. 
Jest to znakomity sposób promocji, zbierania informacji i wspópracy lokalnej. 
  wspópracy ze spoecznoci oraz regionalnymi i wojewódzkimi grupami 
wspierajcymi rozwój turystyki. Pomagaj w przygotowaniu promocyjnej 
literatury o historii cyklicznych spotka, o unikatowych cechach i charakterze 
swojej spoecznoci. Bd  w kontakcie z regionaln organizacj turystyczn w 
Twoim regionie.                                                                                                    
Je eli sekcja ta wydawa bdzie ogólnowojewódzk broszurk z informacj 
zawierajc list organizatorów “BiB” (“Nocleg i niadnie”) - upewnij si czy 
jeste umieszczony w najnowszym wydaniu; 
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  wspópracuj z Centralnym Orodkiem Informacji Turystycznej. Upewnij si, 
czy centrale maj wystarczajce zapasy Twoich broszur. Skontaktuj si z 
Centralnym Orodkiem Informacji Turystycznej w celu zaakceptowania 
broszury - tam te  mo na otrzyma sugestie zwizane z dystrybucj. Ka de 
biuro centralne powinno mie mo liwo dokonywania rezerwacji na miejsca 
w Twoim “BiB”. Jest bardzo istotne aby te biura byy w peni obeznane z 
warunkami na terenie Pastwa wasnoci. 
Powiniene odwiedzi ka de centralne biuro, przedstawi si, dostarczy im 
zapas broszur i zo y zaproszenie dla pracowników biura, aby przyjechali do 
Cieblie na rekonesansowy pobyt w Pastwa “BiB”. 
  skontaktuj si z firmami, które oganizuj wycieczki turystyczne, zaproponuj 
im ch wspópracy w zakresie rozowszechniania turystyki, któr te firmy 
planuj w Pastwa regionie. Przygotuj grzecznociowy posiek, inspekcj 
pokoi, osobiste poznanie si nawzajem. Takie przyjcie plus zbiór informacji 
o Twojej dziaalnoci dla firm wycieczkowych bdzie dla Ciebie dobr 
marketingow inwetycj. Nastpnie napisz list do ka dego z uczestników, 
mówic o tym,  e jeste zadowolony,  e zachcieli przyby i    yczyby sobie 
ich wspópracy; 
  reklamuj swoj firm “BiB” poprzez lokaln pras, wysyaj regularnie 
wiadomoci o wolnych miejsach do wydawnictw regionalnych - gazet, do 
lokalnego radia i stacji telewizyjnych. Stwórz klientom mo liwo 
dowiedzenia si poprzez radio i telewizj o walorach Twojego “BiB”. 
Pamitaj,  e bardzo istotne jest zorganizowanie osoby piszcej artykuy. 
Pomocna mo e by lokalna sekcja usug turystycznych. Niektóre gazety 
prowadz cotygodniowy kalendarz sekcji turystycznej, w której umieszczaj 
list terenów razem z mo liwociami zakwaterowa. W tym celu przygotuj 
materia prasowy, zawierajcy: czarno - bia fotografi, opis wasnego 
zajazdu i jego historie (krótko) i przeka  ten materia reporterom z gazet.          
Niektóre regionalne i lokalne gazety  ycz sobie historyjek o prze ycich goci 
- jest to wanie jeden z przykadów bezpatnej lokalnej publicystyki;     
  odwied  du e firmy, fabryki produkcyjne, regionalne biura w Twoim regionie, 
aby osobicie pozna ich zarzdy. Daj im do zrozumienia,  e te “jeste w 
biznesie” i jeste w stanie dostarczy jakociowo dobrego zakwaterowania dla 
przyje d ajcych biznesmenów. Ustal i zidentyfikuj sekretarki zarzdów, 
które s odpowiedzialne za dokonywanie rezerwacji dla podró ujcych 
biznesmenów. Ustal program dla kluczowych sekretarek oferujc bony 
premiowe (prowizje), za inicjatyw w prowadzeniu rezerwacji.   
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Podtrzymuj stay konktakt, poniewa  s to najlepsze propozycje w dni robocze 
tygodnia i zapewniaj powtarzalno z uwagi na cykl biznesu; 
  zapro zespó najaktywniejszych sekretarek na specjalny obiad lub zapro do 
siebie, celem zapoznania z dziaalnoci i ofert “BiB”; 
  wylij w okresie Bo ego Narodzenia prezenty lub witeczne kartki dla 
najlepiej wspópracujcych sekretarek, z zaproszeniem na “nocleg i 
niadanie,” aby mogy one osobicie przekona si co Twoja firma mo e 
zaoferowa podró ujcemu biznesmenowi, to pozwoli na lepsz 
rekomendacj; 
  wspópracuj z firmami w terenie. Wykonaj osobist sprzeda  przez telefon dla 
ludzi z takich firm, szczególnie kierowników reastauracji, kierowników 
fabryk, personelu, dyrektorów sklepów, agentów handlowych, agentów 
zajmujcych si sprzeda  domów, wacicieli stacji benzynowych. W czasie 
rozmów i spotka zorientuj si, czy bd mogli umieci Twoj reklamówk 
w witrynie, czy na ladzie w swoich firmach, 
  skontaktuj si prywatnie z obywatelami - liderami lokalnych spoecznoci. 
Dokadnie czytaj lokaln pras i wykonaj osobiste rozmowy telefonicznie z 
lud mi, którzy organizuj przyjcia, wesela i inne uroczystoci, na które 
przybd gocie spoza miasta. Wysyaj listy z gratulacjami z okazji nominacji, 
promocji, itp., aby udowodni swój wysoki poziom, odpowiadajcy 
poziomowi przywódców spoecznoci; 
  uczestnicz w wydarzeniach lokalnych, utrzymuj czoow pozycj podczas 
takich wydarze, a szczególnie tam, gdzie wystpuje wielu przyjezdnych 
goci. Np. jeli sezonowe, sportowe zawody bd odbywa si w regionie, 
nawi  kontakty z organizatorami i popro aby Twój zajazd “BiB” by 
wpisany na list w ich promocyjnych materiaach, jako jedno z mo liwoci 
alternatywnego zakwaterowania; 
  pamitaj,  e odpowiedzi na pytania musz by szybkie i jasne, gdy  ludzie, 
którzy zadaj pytania i poszukuj wyjanie s Pastwa najbardziej 
obiecujcymi potenacjalnymi klientami. Takie odpowiedzi musz by 





5.3. PROMOCJE SPECJALNE 
We  pod uwag oferowanie witecznych, weekendowych pakietów (ofert), które 
zawieraj formy aktywnego spdzenia czasu, takie jak wycieczki wspisanczkowe, 
rowerowe, owienie ryb, wycieczki historyczne, bilety na spektakle teatralne. 
Podczas okresu posezonowego ogaszaj obni ki cen w wiadomociach 
zamieszczanych w prasie lokalnej, w czasopismach dla rodzin i emerytów. Oferuj 
przyjacioom i ich rodzinom - staym klientom, specjalne zni ki. 
Specjalne wydarzenia i promocja oferty bd kreowa zainteresowanie i tzw. “dobr 
pras” dla Pastwa przedsiwzicia “Nocleg i niadanie”. 
 zaplanuj specjalne wydarzenia na ka d por roku i zach lokalnych ludzi 
biznesu do wspólnej promocji tych wydarze; 
 we  pod uwag ufundowanie nagrody przy zbieraniu funduszy dobroczynnych 
w ramach akcji charytatywnych, taka nagroda mo e by tak e zacht do 
zbierania rodków na takie cele promocyjne jak festiwale folklorystyczne -
nagrod mo e by bezpatny nocleg w Pastwa “BiB”. 
5.4. KORESPONDENCYJNY KONTAKT Z KLIENTAMI 
Wa nym elementem przypominajcym byym gociom o Pastwa “BiB” (“Nocleg i 
niadanie”) i uruchamiajcym mechanizm powtarzalnoci biznesu s wiadomoci 
przekazywane drog korespondencyjn. 
Taki “idealny list z wiadomociami” powinien zawiera informacj dotyczc 
zakwaterowania, które Pastwo oferuj, histori domu, wydarzenia du ej rangi, 
promocyjne oferty cenowe, specjalne regionalne atrakcje, a przede wszystkim 
ogoszenia o ulepszeniach, czy te  dodatkach do “BiB”. Mo na równie  wysa






5.5. WIZYTÓWKI I INNE PROMOCYJNE PRZEDMIOTY 
Sposób napisania nazwiska i znaku graficznego Pastwa firmy “BiB” na wizytówce, 
na dokumentach i przedmiotach jest stosunkowo niedrogim promocyjnym 
narzdziem, o skutecznym oddziaywaniu. Profesjonalne wizytówki s pomocne w 
nadawaniu powagi i autentycznoci, przy czym wizualnie przycigaj uwag 
klientów. Dobrze rozpisany maszynopis mo e wyeksponowa i zarazem promowa 
Pastwa wizerunek (wygld i znaczenie), które udao si Pastwu uzyska. 
Mazsynopis zawierajcy znak graficzny i nazw firmy mo e by umieszczony na 
tablicy ogosze, wrczony gociom, doczony do korespondencji listownej, równie  
wysyany do innych firm “BiB” w regionie. Arkusz zasad i regulamin umieszczony w 
ka dym z pokoi bdzie okrela prawa domu, a jednoczenie przypomina nazwisko i 
znak firmy.
Uzasadnione jest równie  umieszczanie nazwy i znaku firmowego na przedmiotach 
domowych, takich jak: plakaty informacyjne, prezenty typu zapa ki, d ugopisy, 
pocztówki, itp. 
Eksponujc nazw i znak firmy w miejscu tak widocznym, jak to jest tylko mo liwe, 
utwierdzamy si w pamici klienta jako wyjtkowy “BiB”. 
5.6. FIGUROWANIE W WYKAZIE FIRM 
Jeli jeste posiadaczem numeru telefonu, to masz uprawnienia do wpisu swojej firmy 
w ksi ce telefonicznej, w czci tzw.  ótych kartek. Pozwoli to na dostrze enie 
Pastwa firmy, w jej pocztkowym okresie dziaalnoci. 
Pamitajmy o tym,   wikszo ludzi, którzy korzystaj z “ ótych kartek” - s 





Reklama drukowana mo e byc bardzo efektywnym instrumentem w kreowaniu 
wiadomoci kupujcych. 
(Pamitajny: reklama jest jednym z elementów do Twojej dyspozycji. Aby by a 
efektywna powinna zosta uyta z zespo em innych promocyjnych rodków, a nie 
pozostawiona sama sobie). 
We  pod uwag,  e jedna lub dwie dobrze umiejscowione reklamy mog by bardziej 
skuteczne, ani eli zagszczenie krzykliwych reklam w ró nych publikatorach. 
Gbszej analizie nale y podda te reklamy, które s umieszczane w mass mediach, 
chtnie czytanych przez ludzi szukajcych zakwaterowania, na nocleg lub miejsce 
wypoczynku. 
Kiedy zdecydujesz si na przygotowanie i umieszczenie du ej reklamy, zamie w 
niej krók histori i okrelenie Pastwa “BiB’ (“Nocleg i niadanie”), w takich 
regionalnych gazetach, których tematyka odpowiada Twojemu segmentowi rynku 
(Twoim klientom). Wzmocnij oddziaywanie takiej reklamy seri maych 
reklamówek, przypominajcych reklam gówn. 
Mo esz równie  - szacujc nakady i efekty - umieci mniejsze reklamy, ale za to z 
wiksz czstotliwoci w dziale informacji turystycznej, regionalnych czasopism. 
Przemyl wykupienie miejsca reklamowego w lokalnej broszurce Izby Handlowej i w 
specjalnych publikacjach na temat miejscowych wydarze i aktywnych form 
wypoczynku, takich jak: owiectwo, szybownictwo, itp.
 Kiedy bdziesz kupowa miejsce na reklam, porównaj ceny, bazujc na kosztach i 
przewidywanym zasigu oddziaywania.
UMIEJSCOWIENIE W PRZEWODNIKU 
Umieszczenie Pastwa “BiB” w przewodniku jest stosunkowo prostym i 
niekosztownym sposobem na zwrócenie uwagi goci, a szczególnie tych z dalszych 
odlegoci. Niekiedy mo e to by nawet bezpatne. 
Aby zadecydowa, w którym z przewodników chciaby zosta wpisany przegldaj 











Skonsultuj si z innymi wacicielami “BiB”, zadajc im pytanie o najlepsze i 
napeniej zdajce swoj rol przewodniki. Dla wasnych potrzeb przeprowad  
selekcj pewnej iloci przewodników, które wygldaj atrakcyjnie i porównaj je 
bazujc na nastpujcych kryteriach oceny: 
 koszt, 
 wielko nakadu, 
 rynek, 
 cykliczno wznowie, 
 rodzaj charakterystyk “BiB”, 
 standard (jako). 
Poniewa  okres oczekiwania na publikacj Twojej charakterystyki mo e przecign 
si od roku do nawet dwóch lat, skontaktuj si z danym wydawnictwem, zanim 
podejmiesz ostateczn decyzj. 
Reklamowanie z zastosowaniem techniki radiowo-telewizyjnej. Ten rodzaj reklamy 
jest przede wszystkim dro szy. Dlatego musz Pastwo przemyle mo liwo jego 
zastosowania w warunkach krajowych, zwaszcza przed rozpoczciem sezonu 
turystycznego. Przeprowad  selekcj stacji, pod ktem zasigu ich oddziaywania i 
zgodnoci z okrelonym segmentem rynku. 
W przypadku promocji radiowej pamitaj,  e aby podnie jej efektywno, sychacze 
powinni kilkakrotnie w cigu dnia usysze nazw Twojego “BiB”, przez 
przynajmniej okres jednego tygodnia. Poszukaj profesjonalnego doradcy do 
przygotowania materiau reklamowego i wybrania ta muzycznego, tak aby osign 
tak atmosfer i nastrój, jakiej sobie  yczysz. 
5.8. UMIESZCZENIE NA LICIE 
ORGANIZACJI REZERWACJI US UG 
Organizacja Rezerwacji “BiB” (“Nocleg i niadanie”) - publikuje list wszystkich 
firm wynajmujcych pokoje gocinne dla osób chccych spdzi urlop na wsi. Jest to 
poczone z agroturystyk i jest zlokalizowane w ró nych czciach kraju. Waciciel 
“BiB”  wnosi niewielk opat do Organizacji Rezerwacji Usug, która wynosi 
zazwyczaj ok. 20 % od opaty zalwaterowania klienta. 
Opata ta jest pobierana równie , gdy klient decyduje si na powtórzenie rezerwacji. 




 dorczenie depozytu (zaliczki) i zaopatrzenie w materiay publicystyczne wszystkich 
“BiB”. 
Wikszo warunków wspópracy i uzgodnie pomidzy wacicielami “BiB” i 
Organizacj Rezerwacji Usug jest jasno okrelone w ramach podpisywanych umów. 
Niektóre Organizacje Rezerwacji Usug, wymagaj aby Pastwa “BiB” dopasowa si 
do odpowiedniego standardu. 
Istnieje wiele Organizacji Rezerwacji Usug “BiB”, zatem chcc podj decyzj i 
dokona selekcji, w myl kryteriów speniajcych Pastwa potrzeby - mo ecie 
Pastwo skorzysta z listy ORU-ów na terenie Jeleniej Góry w Wojewódzkim 
Orodku Doradztwa Rolniczego. 
5.9. AGENCI TURYSTYCZNI 
Pamitaj,  e agenci turystyczni s profesjonalistami, dobrze opacanymi za dokonanie 
rezerwacji w Twoim zaje dzie “BiB”. 
Agencje turystyczne cieszce si w du ych miastach sporym zainteresowaniem 
pracuj w ten sposób,  e bior ksi k telefoniczn miasta, które ich interesuj lub te  
kontaktuj si z tamtejszym wojewódzkim biurem turystycznym i prosz o podanie 
listy agencji turystycznych z tych województw. 
Rozwa  mo liwo napisania bezporedniego listu do wszystkich agencji, oferujc im 
bezpatny nocleg, jako form promocji. To pozwoli na zapoznanie si z Pastwa 
obiektem i mo e polepszy wska nik sprzeda y danego regionu w dalszej 
perspektywie. 
Wylij agentom turystycznym informacj na temat regiony, z propozycj 
zaoferowania obni ki cen dla agentów z tej samej agencji, którzy zechcieliby 
skorzysta z oferowanych usug. 
Agenci mog nie rekomendowa Pastwa “BiB”, jeli nie stworzycie im szansy 
ososbistego poznania Pastwa ofert. (Pierwszym krokiem mo e by przesanie im 
pocztówki ze zdjciem Pastwa “BiB” i serdecznym zaproszeniem). 
41 
5.10. GRUPY TURYSTYCZNE 
Uwaga: sprzeda dla zachcenia grup powinna by podejmowana przez zajazdy 
“BiB,” w sytuacji dysponowania przynajmniej 10-cioma pokojami. 
Biuro informacji Turystycznej posiada nazwiska pilotów grup wycieczkowych. Je eli 
Pastwo zdecyduj si na bezporedni kontakt listowny, prosimy zaczy list 
zapraszajcy pilota grup wycieczkowych do zatrzymania si i noclegu w celu 
poznania Pastwa usug, jak równe  dla poznania uroków regionu. 
 broszur na temat regionu, a tak e Pastwa “BiB” 
 najbardziej istotne informacje, które musz by doczone do pakietu 
propozycji na jeden lub dwa dni pobytu, jakie piloci mog zaproponowa 
swoim klientom w oparciu o Pastwa “BiB”. Mo na doczy równie  plany 
wycieczek, ceny i instrukcj na temat sposobu przeprowadzenia rezerwacji. 
Pamitajmy,  e piloci wycieczek najczciej nie przywioz grupy w miejsce, które 
jest im osobicie nieznane. Musz przecie  prezentowa i sprzedawa swój wasny 
program wycieczki, by przygotowani na udzielanie odpowiedzi na wszelkie pytania 
postawione im przez turystów. 
Tak wic nie wystarczy wysa broszury i reklamówki, niezbdne s uzgodnienia 










Data przybycia ...................................................Godzina ............................................. 
Data wyjazdu .....................................................Godzina ............................................. 
Rodzaj pokoju .............................................................................................................. 
Ilo osób ....................................................................................................................... 
Cena ............................................................................................................................... 
Wymagana zaliczka pieni na ...................................................................................... 
Data....................................................................................... 
Wielko zaliczki ......................................................................................................... 
Data otrzymania ................................................................... 
Wysane potwierdzenie listowne .................................................................................
 (Data) 








 i ptwierdzenie rezerwacji
 Data.................................. 




Uprzejmie informujemy,  e otrzymalimy przekazan przez Pana(ni) zaliczk 
(przedpat) tytuem nastpujcej rezerwacji w kwocie ...................................z. 
Data przybycia..............................................Godzina.......................................... 
Data wyjazdu................................................Godzina.......................................... 
Rodzaj pokoju...............................................Ilo osób....................................... 
Cena jednego dnia ze niadaniem:....................................................................z 
Cena za cay pobyt.....................................................................................z/dzie
                 x............dni  =............................................................z 
Minus zaliczka ............................z  =............................................................z 
Suma do opacenia przy przyje dzie................................................................z 




Zasady zwrotu zaliczki: 
 peny zwrot zaliczki do 14-tu dni przed planowanym przybyciem; 
 peny zwrot zaliczki minus ........................z tytuem opaty manipulacyjnej do 
7 dni, przed planowanym przybyciem; 
 nie ma zwrotu zaliczki na 7 dni przed ustalon dat przybycia. 





              
                     
        
                     
        
                     
  
                     
Arkusz rezerwacji 
Miesic ................................. 
Niedziela poniedziaek wtorek roda czwartek pitek sobota 
Kowalscy Kowalscy
x 3 pokój x 3 pokój nr. “D” 
nr. 1 1 Malinowski 
x1 
pokój nr 2 




pokój nr 2 




pokój nr 2 
Niedziela poniedziaek wtorek roda czwartek pitek sobota 
Malinowski 
x1 
pokój nr 2 
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DOKONYWANIE ZAKUPÓW 
Gdy turyci podró uj, spodziewaj si mo liwoci zrobienia zakupów rozmaitych 
pamitek. 
Poni sza tabela przedstawia: 
1. Produkty, które turyci zazwyczaj kupuj 
2. Podzia na kategori produktów, na które wydaj najwicej pienidzy. 
Sprzedawcy mog u y tych informacji aby odpowiednio przugotowali swój 
asortyment, kreowa sprzeda . 
Produkty, które turyci zazwyczaj kupuj  Katergorie produktów na które turyci 
(% kupujcych turystów):  wydaj najwicej pienidzy (% turystów 
wydajcych pienidze na kategorie 
produktów): 
1. Pocztówki i informatory  72% 1. Podkoszulki i inne ubiory z nazw lub
   o odwiedzanych miastach                                  grafik miasta lub symbolem wydarzenia   
34% 
2. Podkoszulki i inne ubiory  2. Rkodziea 19% 
z nazw lub grafik miasta lub
   symbolem wydarzenia  68%         3. Lokalne produkty  ywnociowe 10% 
3. Rkodziea (wyroby z drewna, 4. Antyki  9% 
materiaów naturalnych, kamieni 
szlachetnych, muszli, itp.) 61% 5. Przedmioty, które mog doda do 
                                                                                   swojej kolekcji  8% 
4. Lokalne produkty  ywnociowe 
(nie posiki)  52% 6. Ksi ki o regione, województwie,
                                                                                   historii lub wydarzeniach  7% 
5. Ksi ki o regionie, województwie,
    historii lub wydarzeniach  40% 7. Pocztówki i informatory o odwie-
                                                                                   dzanych miastach                            5% 
6. Przedmioty dotyczce miejsca
    lub wydarzenia (dugopisy, nalepki,  8. Pamitki dotyczce miejsca lub
    breloczki)  32% wydarze (dugopisy, nalepki,
                                                                                    breloczki, itp.)                           4% 
7. Antyki  26% 






UWAGI OD T UMACZA 
Niniejsza praca, to plon wspópracy w ramach Polsko-Amerykaskiego Programu 
Doradztwa Rolniczego (Polish/American Extension Project USDA - Extension 
Service) - prowadzony pod kierunkiem Pana Philipa Seitz’a, który spdzi 1,5 roku w 
Polsce, przebywajc w ró nych regionach naszego kraju, w tym: 6 mesicy by 
gociem WODR-u w Jeleniej Górze. 
Byem tumaczem autora niniejszej pracy - Dr. Prof. Thomasa D.Potts’a, z którym 
zwiedzaem wiele regionów kraju. Jako asystent Profesora uczestniczyem w 
osobistych rozmowach z rolnikami, na wykadach i konferencjach. Hasem czcym 
te spotkania byy zagadnienia turystyki wiejskiej, okrelanej jako agroturystyka. 
Profesor - jako osoba o du ym autorytecie w Poudniowej Karolinie i ssiednich 
stanach - przedstawia zao enia koncepcji, dzieli si obserwacjami i swoim 
dowiadczeniem z polskimi rolnikami. Wychodzi z zao enia,  e w przypadku mao 
hektarowych gospodarstw mo liwe i celowe jest uruchomienie maego biznesu, w 
oparciu na pocztku o 1-2 pokoje, które po dokonaniu niezbdnego remontu i 
doposa eniu, byyby w stanie dostarczy okrelonego, dodatkowego dochodu, 
poprzez uruchomienie dziaalnoci polegajcej na wynajmowaniu pokoi na nocleg 
razem z wiejskim niadaniem. 
Bardzo wysoko oceni Profesor przygotowane przez WODR w Jeleniej Górze 
spotkania z uczniamia szkó rednich i rolniczych oraz inicjatywa przekazania 
pomysów i dowiadcze studentom, którzy mieszkaj na wsi. Zdaniem Pana 
Profesora, ten mody wiek - to najlepszy okres aby dostrzec szans uruchomienia 
interesu na bazie wasnego domu. Dodatkowym atutem s chci, umiejtnoci, 
spostrzegawczo i wyobra nia modie y.
Profesor Potts proponuje, aby przed rozpoczciem powa nych inwestycji zapozna 
si z niniejszym opracowaniem aby dobrze pozna reguy tego biznesu. Nale y 
równie  pamita, aby nie rozpoczyna od razu du ej inwestycji, lecz postpowa 
stopniowo, w miar nabierania dowiadcze i gromadzenia informacji. 
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